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Resumen

El desarrollo de este trabajo se tendrd como eje central a la unidad de negocio Sauco
S.A, perteneciente al Grupo Meta, la cual incluye a Checa, fabrica de cerveza artesanal
ubicada en Sacanta, Cérdoba y La Jirafa restaurante familiar ubicado en San Carlos de
Bariloche, Rio Negro. En este proyecto particular se hara hincapié principal en la fabrica de
cerveza Checa. Por ello, con este reporte de caso, se propone luego de un analisis interno y
externo de la empresa, realizar una Planificacion Estratégica orientada a la penetracion de
mercado, la cual permitiria a la fabrica de cerveza artesanal ingresar a un nuevo destino, el
cual sera Bariloche, Rio Negro, mediante el aumento de los canales de distribucion. El
objetivo general de este trabajo estara basado en el incremento de las ventas para diciembre
de 2023, este se logrard con el cumplimiento de objetivos especificos, como el incremento
de la produccién, la incorporacién y capacitacion de nuevo personal y el desarrollo interno

en la ampliacion de los canales de distribucion.

Palabras clave: Planificacién — Estrategia — Penetracién — Mercado — Cerveza.
Abstract

In the development of this essay, the Sauco S.A business unit, belonging to meta
group will be the main axis, which includes Checa (Sacanta, Cordoba), a craft beer factory,
and the familiar restaurant La Jirafa (San Carlos de Bariloche, Rio Negro). In this project in
particular, Checa will be the theme to be worked. Therefore, with this case report, it is
proposed after an internal and external analysis of the company, to carry out a Strategic
Planning oriented to the penetration of the market, which would allow the craft beer factory
to get into a new destination, which will be Bariloche, through the increase of the distribution
channels. The general objective of this project will be the increase of the sales for December
2023, this will be achieved through the compliance of the general objectives, such as the
incorporation and training of new staff and the internal development in the extension of the

communication channels.

Keywords: Planning — Strategy — Penetration — Market — Beer.
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Introduccion
Por medio del siguiente reporte de la carrera Licenciatura en Administracion se
trabajara en torno al Grupo Meta, ubicado en la provincia de Cordoba. Dicha empresa fue
fundada en el afio 2019 y esta consolidada por 4 unidades de negocio: La Tregua S.A, Sauco
S.A, Cervezas Argentinas S.A.Sy Brewing S.A.S, dichas unidades se encuentran distribuidas

en distintas areas geogréaficas de Argentina.

En esta ocasion se llevard a cabo una planificacion estratégica con Sauco S.A
conformada por el restaurante La Jirafa (bodegén familiar), ubicado en la ciudad de San
Carlos de Bariloche, provincia de Rio Negro, que posee una capacidad para recibir 160
comensales, donde pueden disfrutar desde minutas hasta platos regionales. Dicha unidad,
también incluye a Checa, una fabrica de cervezas, ubicada en la ciudad de Sacanta, provincia
de Cordoba, la misma cuenta con tecnologia para la fabricacion de cervezas, y actualmente
produce 360.000 litros

Mediante el informe brindado por el Grupo Meta se presenta una breve introduccion
de la empresa para conocer el entorno micro y macro donde la unidad de negocio, Sauco S.A

se desenvuelve, para asi poder aplicar una planificacion que le pueda ayudar a su crecimiento.

A raiz de la pandemia que se atraviesa actualmente debido al COVID-19, iniciada en
el afio 2019, el rubro gastrondmico fue uno de los mas afectados, cabe decir que, en

Argentina, el aislamiento, social, preventivo y obligatorio (ASPO) que duro mas de 9 meses.

Debido a la gran pérdida de empleo en consecuencia de la crisis econdmica y
sanitaria, muchas personas desempleadas encontraron una salida laboral rapida y simple en
la comercializacion de comidas de elaboracién casera, incrementando asi potenciales
competidores, cabe decir que La Jirafa no brinda un servicio exclusivo. También hay que
mencionar que las cifras alcanzadas en el segundo trimestre del 2020 indican que el
desempleo alcanzo un pico del 13,1% (INDEC, 2020) mientras que en el primer trimestre del
corriente afio la cifras se redujeron al 10,2% (INDEC, 2021) aun asi, estos valores no
alcanzan los niveles pre pandemia, esto es importante mencionarlo, debido a que los bares y
restaurantes fueron las primeras que se dejaron de consumir ante la crisis previamente

mencionada.
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Debemos mencionar también los cambios en el consumo de cerveza artesanal, que
viene experimentando un crecimiento exponencial en los Ultimos afios, esto tiene un impacto
positivo para Checa. A su vez, en Argentina el mercado estd poco explotado siendo asi una
gran oportunidad para penetrar con el producto que ya se fabrica, y lograr incrementar las

ventas, aumentando la produccion del mismo.

Un referente clave es El Pefion del Aguila, quienes implementaron esta nueva forma
de distribuir y vender su producto: “El Gltimo gran hito de nuestra historia, es el lanzamiento
de la primera cerveza artesanal en latade la Argentina, en junio de 2016. Siguiendo
nuestro ADN innovador” (Pefion del Aguila, 2016).

Esta es una de las tantas razones por las que en el siguiente trabajo se planteara una
planificacion estratégica donde se podra demostrar que, penetrando el mercado, con el mismo
producto, pero incrementando su produccion, se logrard que Sauco S.A consiga un
crecimiento, atractivo para los clientes, y a su vez, sostenible en el tiempo, obteniendo asi

una integracion completa de la unidad de negocio.

La principal tactica de esta planificacion serd lograr un aumento en los canales de
distribucion en la ciudad de San Carlos de Bariloche, Rio Negro. Para que, de forma inicial,
se distribuya en otra zona del pais, ya que ambos negocios, dentro de la industria, tienen gran

oportunidad de generar ganancias.

De este modo, se podréa insertar en la competencia una cerveza artesanal diferente y
con poca masividad, con la exclusividad, que inicialmente, se comercializaria en toda la
ciudad de Bariloche, no solo en el restaurante, ya que actualmente este es su principal punto

de venta ubicado en el sur del pais.



Analisis del macroentorno

A continuacién, se presentara un analisis macro de la empresa, utilizando la
herramienta PESTEL, la cual nos permite reconocer la industria en donde se desenvuelve
Sauco S.A: gastronomia. A partir de factores politicos, econémicos, sociales, tecnologicos,

ecologicos y legales:

Comenzaremos por los factores politicos haciendo referencia a las decisiones que
toman los gobiernos ya sean a nivel nacional, provincial o municipal, que impactan en el

negocio.

En este caso puntual al hablar del sector cervecero podemos mencionar la decision
ante el COVID-19 del aislamiento social, preventivo y obligatorio (ASPO) el cual, de modo
intermitente, marco cuales eran los rubros esenciales y los no esenciales, en el Decreto
297/2020: “Se suspende la apertura de locales, centros comerciales, establecimientos
mayoristas y minoristas, y cualquier otro lugar que requiera la presencia de personas”
(Oficial, 2020) de este modo, los que no lo eran se vieron afectados y tuvieron que cerrar sus
puertas, o abrir insertando nuevas modalidades: servicio take away o delivery, incluso reabrir,

pero con la capacidad reducida

Tal como declara la CCAA “Desde la llegada del coronavirus cerraron
450 cervecerias artesanales, 120 fabricas habilitadas y se perdieron 500 puestos de trabajo
directos” (Gonzales, 2020)

Sumando a esto debemos mencionar el proximo recambio de senadores y diputados
en las elecciones legislativas del corriente afio, esto trae consigo una posible restructuracién

en leyes y reglamentos que afecten al sector.

Agregando a las cuestiones presentadas anteriormente podemos mencionar los
factores econdémicos, debido a los cambios de consumo adquiridos durante la crisis sanitaria
“crecié el consumo local, el e-commerce, los hogares pasaron a ser multifuncionales”
(MOCIULSKY, 2021), la devaluacion de la moneda local, la inflacion “es la principal

preocupacién, y aunque no hay un programa econémico integral, existe un esfuerzo para
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contenerla, suspenderla” (Kiguel, 2021) y el aumento del délar, fueron algunos de los grandes

problemas que afectaron fuertemente al segmento que produce y comercializa cerveza.

Siguiendo con este analisis se deben contemplar los factores sociales, aqui recibimos
la influencia de las personas que disfruten a diario lo que se produce (sea un bien o servicio)
y con ellas, sus cambios en la forma de consumir “las 6rdenes de quedarse en casa y a los
cierres obligatorios de negocios, cambiando su comportamiento a la hora de comer, comprar,
planificar sus finanzas, administrar sus hogares.” (Coca, 2020). Debemos contemplar que
durante la pandemia aumento el consumo de alcohol “el 45 por ciento de las personas toma
mas alcohol que antes del aislamiento” (Kemelmajer, 2020) a su vez, el confinamiento obligo
a que los lugares cierren, llevando a la gente a utilizar los servicios de delivery o take away
como nuevos sistemas para poder consumir comidas y bebidas de bares y restaurantes "En lo
que refiere a restaurantes y tiendas especializadas (como dietéticas, carnicerias, verdulerias,
entre otros) vimos que se duplicé la cantidad de pedidos realizados por los usuarios™ (Casoy,
2021)

Las fabricas de cervezas debieron innovar y apegarse a las nuevas medidas utilizando

las modalidades mencionadas con anterioridad.

Estos cambios trajeron consigo innovaciones, por eso hablaremos de los factores
tecnologicos los cuales tuvieron oportunidad de crecimiento en la industria “hoy dia las
cervecerias cuentan con unas instalaciones de alta tecnologia donde los errores ya no
dependen de la maquina” (Varela, 2019), no solo por los avances que existen a nivel global,
sino que fueron necesarios para crear nuevas empresas de servicio puerta a puerta controlados
con aplicaciones del celular (Pedidos Ya, Rappi, Uber Eats, etcétera) “Las apps de delivery
tuvieron un crecimiento exponencial en 2020 y estan en el podio de las empresas con mas
desarrollo en los Gltimos 12 meses” (Caamafio, 2021), a su vez, la utilizacién las redes
sociales como canales de comunicacion de las empresas para con la gente, creo lazos de
cercania y fortalecio relaciones con clientes, ademas, la oportunidad de acercarse potenciales

clientes con la idea principal de expandirse a nuevos mercados.

Todo el impacto tecnoldgico, social, econdmico y politico antes mencionado debe ser

acompafado por los factores ecoldgicos ya que estos hablan del sustento y los cuidados
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medioambientales “implementamos practicas sustentables y nuevas tecnologias durante todo
el proceso productivo.” (Cerveceros Argentinos, 2016), que se tienen para con el medio

donde se encuentre localizado el negocio y el impacto que tenga en él.

A su vez, ante la utilizacion de redes sociales se estan difundiendo nuevas formas
ecoldgicas y proteccionistas con el medio ambiente, por ejemplo, campafias de
concientizacion para cuidar las tierras, el agua “gestionamos el consumo de agua de una
manera eficiente y fomentamos la concientizacion sobre su uso, identificamos desvios en los
consumos y les damos una solucién inmediata, innovando o replicando buenas préacticas
operacionales” (Cerveceros Argentinos, 2016) y avanzar a nuevas practicas sustentables en

el consumo de alimentos.

Todas las empresas vinculadas al rubro gastronémico tienen una fuerte regulacion,
por eso es importante mencionar los factores legales los cuales controlan y organizan el
desarrollo de los bares, restaurantes y empresas cerveceras, estos son impuestos de forma
nacional, provincial y municipal, con leyes y normativas que permiten la apertura de los
inmuebles (locales, fabricas, contratos de alquiler, ventas), “La Licencia o Habilitacion
Comercial tiene que ver con el permiso para realizar la actividad comercial y se debe tramitar

en dependencias del municipio” (Aliaga, Huesa, Mauricio, & Quizama, 2009)

El personal que trabaja en ellos y las reglamentaciones que tienen de seguridad e
higiene, ante la falta de estos el local o fabrica puede verse en grandes problemas y estar

frente a una posible clausura.

Es necesario hacer mencién que durante el 2020 y el corriente afio los gastronémicos
tuvieron la oportunidad de apertura con el aforo al 30% (durante la mencionada fase 4 y 5),
esto quiere decir que podian tener sus puertas abiertas pero reducido en un 70% para poder
cumplir con el distanciamiento social, logrando asi que se respeten las propias nuevas leyes
y reglas impuestas por la pandemia del COVID-19, también la utilizacién de protocolos
sanitarios como alcohol en gel, barbijos y mamparas para la proteccién del personal y de los

usuarios, todas estas reglas debieron ser cumplidas para poder reabrir las puertas al pablico.
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Analisis del microentorno

Este anélisis se realizard con “Las Cinco Fuerzas de Porter” que nos permite
“reconocer de qué modo las cinco fuerzas dan origen a nuevas amenazas y oportunidades y
formular las respuestas estratégicas correspondientes” (Hill, 2015)

Poder de negociacion con los clientes:

Medio-bajo:

A causa de la gran cantidad de consumidores finales que representa la industria de
cerveza artesanal y a la gran diferenciacion entre unas y otras, podemos decir que los clientes
tienen un bajo poder de negociacion. Pero, teniendo en cuenta que la abundancia de oferta,
la cantidad de informacion que se conoce acerca de precios y la distribucion en
supermercados, vinotecas y distribuidoras del producto ya sea industrial o artesanal “la
sociedad actual busca alimentos mas naturales, y rechaza cada vez mas los artificios. Estamos
ante una evolucion natural del mercado, en el que las cervezas artesanas se estan
incorporando cada vez mas a nuestra dicta” (Cerveza del Montseny, 2019) crea clientes de
rango medio-bajo.

Poder de negociacion con los proveedores

Medio-alto:

A la hora de hablar de proveedores es clave mencionar que son un factor importante
en cualquier proceso productivo, este se ve forzado por varios elementos.

Teniendo en cuenta que los insumos para la fabricacion no son exclusivos de una marca o
proveedor, y el poder de negociacion de las empresas sera alto frente al de proveedores, esto
se debe a que si el productor no acata los términos de la persona que nos abastece es muy
facil para el fabricante buscar uno nuevo. Ahora bien, en el caso contrario, si es necesario
conseguir algun insumo con mayor diferenciacion, ahi el poder del proveedor serd mayor.

También, es correspondiente verificar el volumen de compra que se requerira, plazos de
entrega, ubicacion, y principalmente, la calidad, estas variables también puede ser un
componente importante, ya que dependiendo el producto final que se quiera lograr, se buscara
calidad, y si, se le da valor a la ubicacion geografica, veremos que la busqueda de proveedores

se reducird a una corta distancia.
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Amenaza de los nuevos competidores

Baja:

Barreras de entrada: baja. Esto se debe a que es necesario realizar una inversion inicial
baja, también es baja su barrera de salida. Incluso, no es necesaria realizar una gran inversion
en altas tecnologias, ya que la calidad del producto final no solo depende de los instrumentos
tecnologicos que se utilicen. De todos modos, es alto el nivel de amenaza de la competencia,
aunque ninguno de estos es un competidor potencial, sino que todos son de tamafio medio.

A su vez, se debe tener en cuenta que, al existir tanta competencia, es dificil lograr
una fidelizacion de clientes.

Amenaza de productos sustitutos

Al hablar de la sustitucion de los productos en la industria cervecera, se debe hacer
mencién al consumo de otras bebidas con graduacion mayor o igual que la que contiene la
cerveza, entre ellas podemos mencionar: vino, whisky, tequila, y los famosos tragos tan
consumidos por los jovenes de 18 a 30 afios, podemos nombrar al fernet, Gancia, vodka,
entre otros, todos mezclados con otras bebidas alcohdlicas o incluso con jugos, gaseosas 0
energizantes.

No obstante, muchas veces eligen a las cervezas de produccion industrial, ya que estas
son mucho mas faciles de conseguir, debido a que sus canales de distribucién son mas
amplios, y, ademas, el precio de venta es menor al de las cervezas de produccion artesanal.

Rivalidad entre los competidores existente:

Dentro de la industria de cerveza artesanal hay cientos de competidores, pero la
estrategia de cada uno esta ubicada en la diferenciacion del producto, lo basico es el sabor de
cerveza ya que no siempre utilizan la misma receta que da como resultado el producto final,
ya sea por la graduaciéon de alcohol, el lGpulo, la malta que se use, etcétera.

Hay que hacer mencion especial, a que los productores estdn unidos muchas veces a
causa de ferias y festivales, como el OktoberFest o la fiesta de San Patricio, que se organizan
anualmente muchas veces por los mismos que producen. Esta union también sirve para
fortalecer la industria artesanal, creando la rivalidad entre ellos y las cervezas de produccién

industrial.



12

Analisis de mercado
En el presente analisis se tendra en cuenta el mercado en si mismo, su publico
objetivo, una breve investigacion de la competencia, las regulaciones que hay en él, para
lograr conseguir un primer diagndstico. “La segmentacion del mercado se refiere al proceso
de subdividir un mercado en grupos claramente identificables porque presentan

caracteristicas similares en cuanto a sus necesidades, deseos y demandas.” (Hill, 2015)

En nuestro pais el consumo de alcohol es alto: “se conocié un nuevo ranking
estadistico que ubica a la Argentina en tercer lugar en toda América en cuanto a consumo de

alcohol: 9,1 litros alcohol puro per capita/afio.” (Asociacion Toxicologica Argentina, 2017).

Dentro de las bebidas que mas se consumen podemos mencionar al whisky, vodka,
ron y licores “El ultimo relevamiento de la consultora Nielsen en los supermercados en 2016,
indican que crecieron las ventas de whisky (7,2%), vodka (25,1%), ron (15%) y licores
(8,1%)” (Asociacion Toxicologica Argentina, 2017). A su vez, la que mayor consumo tiene
per capita es la cerveza, con un consumo anual de 41 litros anuales por persona “Segln datos
del mercado, lo que mas se consume en nuestro pais es cerveza: 41 litros por persona por
afio. Y a pesar de la disminucion, su consumo representa el 60% del total de las bebidas
alcohdlicas, lo que ubica a la Argentina en el puesto 72 a nivel mundial entre los paises que

mas toman esa bebida” (Asociacion Toxicologica Argentina, 2017).

De igual forma, en nuestro pais, el consumo esta regulado, por leyes nacionales,
incluyendo la propia guia de compromiso asumido lanzada por Cerveceros Argentinos
(CCAA) junto con International Alliance for Responsible Drinking (IARD), donde pautan,
principalmente, el consumo abusivo de bebidas alcohdlicas “reconocemos que el consumo
nocivo de alcohol causa un efecto grave sobre la salud publica y es un factor de riesgo para
las enfermedades no contagiosas.” (Cerveceros Argentinos, 2015), el impacto del alcohol en
la sociedad “apoyamos la Estrategia Mundial para Reducir el Consumo Nocivo de Alcohol
de la OMS y nos comprometemos con su vision de mejorar la salud y los resultados sociales
de las personas, las familias, y las comunidades” (Cerveceros Argentinos, 2015), la difusion
de informacidon sobre consumo responsable y nocivo “ La informacion sobre las consecuencias

de los patrones de consumo de cerveza debe ser divulgada a la sociedad.”, y finalmente, es
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responsabilidad de la sociedad en su conjunto “Evitar el consumo abusivo es una responsabilidad de
los consumidores compartida con la industria, los intermediarios comerciales, las autoridades

publicas y la sociedad en su conjunto.” (Cerveceros Argentinos, 2015), entre otras.

La industria cervecera “actualmente emplea en forma directa e indirecta a 127.500
personas en todo el sistema productivo (logistica, distribucion, venta y agro). Su nivel de
productividad esta dentro de los mas altos de la industria alimenticia.” (Cerveceros
Argentinos, 2020)

Sobre el consumo total se advierte que la cerveza industrial es mucho mas frecuente
frente al consumo de la cerveza artesanal “la cerveza industrial tiene mejor percepcion de la
relacion precio/calidad que la artesanal, en el escenario de cervezas artesanales la opinion se
encuentra dividida ya que ademas del grupo que considera que paga mas de lo que deberia”
(Barbery, Godoy, Toro, Trujillo, & Romero, 2018)

La segmentacion de este mercado esa dirigida hacia hombres y mujeres entre los 18
y 45 afios, estos a su vez buscan diferentes caracteristicas en la cerveza, que varian segun “la
calidad del producto, el sabor, las texturas y esto va de la mano del estilo de la cerveza”
(Zamorano, 2017). A partir de cada una de estas singularidades podemos mencionar el sabor,
los mas consumidos son rubia y negra, en estas dos grandes categorias tenemos distintos
subgrupos, como la Pilsen Lager, Honey Beer, Stout, IPA y APA, estas fueron mencionadas
por CIBART (CIBART, s.f.)
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Analisis interno: cadena de valor

Al Grupo Meta se lo considera una empresa diversificada, ya que estd conformada
por varias unidades de negocio, con la que se trabajara en este analisis interno es con Sauco

S.A, mas precisamente con la fabrica de cerveza artesanal Checa.

Actividades de Soporte:

Infraestructura de la empresa: Conformado por un directorio, a cargo de Juan Cruz,

Paula y Jose.

La fabrica de cerveza artesanal Checa estd formada por tres departamentos bien
definidos: administracion, comercial y produccion. La primera esta conformada por Paula 'y
a su cargo estan Sara, Melisa, Jimena y Rosalia; el &rea comercial esta a cargo de Juan Cruz
que tiene de subordinado a Marcelo, debemos decir que de manera externa trabajan
Maximiliano y Gaspar; el area productiva a cargo de Jose y Luis, este ultimo es el encargado

de la elaboracion de la cerveza y los empleados, a su cargo tiene a Daniel, German y Nahuel.
La fabrica cuenta con la mejor tecnologia para la fabricacion de cerveza.
Gestion de Recursos Humanos:

En la Cerveceria Checa, los responsables son José, uno de los fundadores y directivos
del grupo, y Luis, que es licenciado en quimica y que se encarga de la parte productiva de la
cerveceria, es quien maneja la parte de empleados y la elaboracion de la cerveza. Los
coordinadores de produccion son tres jovenes de entre 19 y 24 afios, que ayudan con el
proceso productivo y también en la parte administrativa, que se encarga de papeles, pagos,
compras de insumos y venta de productos.

Luis es licenciado en Quimica, y los coordinadores en produccion tienen secundario
completo y reciben constante capacitacion, en cuanto a cerveza, del lider de produccion.

En la planta fabril hay 3 puestos operarios, todos son hombres. El rango etario es de
20 a 30 afios.
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Desarrollo de Tecnologia:

Dentro de la fabrica de cerveza Checa se encuentra como principal infraestructura el
macerador de cerveza, el hervidor, fermentadores, enfriador, enlatadora, filtrador,

instalaciones correspondientes para el correcto funcionamiento de todos los aparatos, etc.
Compras:

Los principales insumos necesarios a la hora de fabricar cerveza son la malta, el
lUpulo, agua y levadura, en algunas ocasiones se utilizan azucares y otros granos como el

maiz, trigo y el arroz, que otorgan los diferentes sabores. (Quilmes, 2020)

Actividades Primarias: “incluyen el disefio, la creacion y la entrega del producto, su

marketing y su servicio de soporte posterior a la venta.” (Hill, 2015)

Logistica Interna: una de las formas que se dafian los granos es por causa de agentes
externos “la luz, el calor y el oxigeno son los grandes enemigos” (Steve, 2002). Es por esta
razon, que una de las mejores formas para su buena conservacion es la utilizacion de bolsas
de pléastico “Las bolsas de plastico que se pueden sellar (como Ziploc) o los recipientes de
plastico rigido de 2 a 3 galones con tapa hermética (como un bote de basura) son ideales para
el almacenamiento a largo plazo”. (Steve, 2002)

Los lapulos deben ser conservados en heladeras, dentro de bolsas, esto evita que la
absorcion de otros sabores que afecten a la cerveza “Se recomienda mantener los granos

triturados en contenedores sellados y guardarlos en un refrigerador hasta que se vayan a usar”

(Fernum, 2020)

La levadura no necesita de un gran almacenamiento “Simplemente deje la levadura

en el refrigerador hasta unas horas antes de usarla.” (Steve, 2002)
Los liquidos deben ser almacenados en lugares secos y frescos.
Operaciones: dentro del proceso de fabricacion tenemos varios pasos a segulir.

Maseracion: “Se mezcla la malta y cereales con agua a temperatura progresivamente
elevada. Las enzimas actuan convirtiendo el almidon en azlcar y las proteinas en

aminoacidos.” (Cerveza Artesana, 2018)
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Filtrado: “Se separan y eliminan los sélidos (cascara de malta) y se recupera el liquido
ahora llamado mosto. Las cascaras se utilizan para alimentacion animal.” (Cerveza Artesana,
2018)

Hervido: “Se esteriliza el mosto y se extraen los compuestos del lupulo

proporcionando aroma y amargor. Ademas, en este punto, se genera el color.” (Cerveza
Artesana, 2018)

Clarificacion: “Se remueven los solidos por sedimentacion.” (Cerveza Artesana,
2018)

Fermentacion.
Filtracion.

Envasado: en este punto, Checa utiliza el formato de envasado en latas de aluminio,

con una capacidad de 473cc.

Logistica de Salida: la utilizacion de latas para poder comercializar la cerveza nos
permite una mejor forma de conservarlo en los almacenes, ya que el material con el que se
envasa (lata de aluminio) no permite que la luz solar y el aire hagan contacto directo con la
bebida, incluso no absorben gusto a metal debido a que “hay latas que llevan una pelicula de
un polimero basado en agua que aisla completamente el liquido que contiene” (The Beer

Time, 2021).

Se distribuye de manera simple, a través de camiones, ya que el método de envasado
lo permite y es el mas comun en la industria, en donde el producto se mantiene en las

condiciones aptas por su posterior distribucion.

Marketing y Ventas: las redes sociales como Facebook e Instagram son el principal
canal de comunicacién que utiliza Checa para acercarse al cliente, a su vez, realizan visitas a

la fabrica, donde las personas se pueden acercar a conocer las instalaciones.

Uno de los principales lugares donde el pablico puede acceder a una cerveza de la
marca es en el bar Casa Negra, Boteco y Random, entre otros, en la provincia de Cérdoba.
Ademas, cuenta con Puntos Checa, estos son diferentes puntos en el pais donde se pueden

encontrar sus productos, algunos de ellos se encuentran en la provincia de Buenos Aires,
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Santa Fe, Rio Negro, Salta, San Miguel de Tucuman, La Rioja, San Juan, San Luis, Mendoza
y Entre Rios.

Servicios: actualmente Checa se encuentra mejorando continuamente en su sabor para
brindarle al cliente la mejor experiencia en cuanto a sabores, reinventando gustos y creando

nuevos puntos de comercializacion.
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Marco teorico

En esta seccidn se desarrollara la teoria en la cual se basa la planificacion estratégica
de Sauco S.A con la cerveza artesanal llegando asi a una penetracion de mercado, esto es
segun diferentes autores “Crecimiento de la empresa mediante el aumento de ventas de los
productos actuales a los segmentos actuales del mercado sin cambiar el producto” (Kotler &
Amstrong, Fundamentos de Marketing, 2013).

Siguiendo esta definicién en el libro de Fundamentos de Mercadotecnia hace
referencia a este tipo de estrategia, mencionandola como una “Estrategia de expansion que
consiste en incrementar la participacion en los mercados en los que se opera y con los
productos actuales.” (Santesmases Mestre, Valderrey Villar, & Sanchez Guzman, 2014).

A su vez, los autores Kotler y Keller aseguran que la penetracion de mercado se trata
de “obtener mayor participacion de mercado con sus productos actuales” (Kotler & Keller,
Direccion de Marketing, 2016).

Esta penetracion de mercado “puede impulsar el crecimiento mediante mejoras a su
mezcla de marketing, haciendo ajustes al disefio de su producto, su publicidad, sus precios y
sus esfuerzos de distribucion” (Kotler & Amstrong, Fundamentos de Marketing, 2013).

Resulta importante mencionar causas por las cuales esta estrategia a implementar es
adecuada para Checa, como mencionan los autores en el libro de Fundamentos de
Mercadotecnia: (Santesmases Mestre, Valderrey Villar, & Sanchez Guzman, 2014).

1. “El producto no constituye una auténtica novedad y puede ser rapidamente
imitado por la competencia.”

2. “La demanda es altamente sensible al precio. Si se estima que una reduccion
de precios puede incrementar significativamente la demanda, por ser un producto de facil
adopciéon (no complejo, precio bajo, escaso riesgo percibido, etc.), la estrategia de
penetracion resultard mas efectiva.”

3. “Posibilidad de entrada de nuevos competidores, que se sentirian atraidos por
los precios altos y utilidades deseables. Un precio bajo inicial puede suponer una importante

barrera de entrada en el sector.”
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4. “Economias de escala. Si los costos se reducen sensiblemente al elevarse los
volUmenes de produccién, los precios iniciales bajos podran generar una demanda mayor que
permitird producir grandes series a costos menores.”

5. “Recuperacion rapida de la inversion. Si no se dispone de recursos suficientes
para una recuperacion a largo plazo de la inversion o se considera que los riesgos asumidos
por tal demora son elevados, deberan también fijarse precios iniciales bajos para estimular

rapidamente la demanda.”.
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Diagnostico y discusion

A partir del andlisis macro realizado a Sauco S.A se logré llegar a la conclusion que
debido a la industria en donde la empresa se desenvuelve se deben entender los cambios que
suceden en ella 'y como los factores, que rodean a las empresas y que estan dentro del rubro
de cerveza artesanal, evolucionan y son flexibles ante estas incertidumbres, a su vez, deben
poder lograr lo mismo para lograr adaptarse a un mercado competitivo e inestable.

En segundo lugar, luego de la presentacion de un andlisis del micro entorno, se debera
considerar el hecho de creer que un consumidor siempre sera fiel a una marca, que un
proveedor mantendrd una relacién solida con los fabricantes o que nunca se suplantara la
cerveza, permitir y aceptar estos supuestos podria estancar a los productores, lo que puede
hacer peligrar un negocio, fabrica o Pyme.

Haciendo caso al andlisis interno, también se debera abordar como frente a un
mercado tan competitivo, donde “el consumidor de cerveza artesanal es mas exigente, ya que
busca las bondades, estilos, creatividad e innovacion del producto.” (Agro Productividad,
2018) las industrias se deben plantear como satisfacer esas necesidades, proponiendo un
producto que se desarrolle en el tiempo, y que este, a su vez, mantenga la esencia, para poder

alcanzar el éxito.

A su vez, en el andlisis del entorno se puede observar coémo claramente la fabrica de
cerveza artesanal Checa se encuentra bien posicionada frente a una industria tan competitiva,

en la que encontraron la innovacion como principal eje para el crecimiento.

En el presente reporte de caso, se trabajara con el incremento en las ventas de Checa
a causa del gran consumo de cerveza que hay en Argentina, este se calcula de 41 litros per
capita, los que indican un consumo anual de 1.804.000.000 litros totales (considerando el

altimo censo realizado en 2010 con una poblacion total de 44.000.000)

También, es importante mencionar la estrategia en la que Sauco S.A debera hacer
foco, en este caso, se planteara una penetracion de mercado de Checa, hacia San Carlos de
Bariloche, Rio Negro, lugar donde se encuentra La Jirafa, la cual actualmente se encuentra

comercializando cerveza artesanal de Checa.
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Logrando de esta forma, con lo autores previamente mencionados, que con el
producto que ya fabrica Checa, se incrementara la participacion en el mercado en el que

actualmente se opera.

Aplicando penetracion de mercado, se analizara, puntualmente, la definicion de dicha
estrategia, presentada en el libro Fundamentos del Marketing, escrito por los autores Kotler,
Philip y Amstrong, Gary y las razones expuestas en el libro Fundamentos de Mercadotecnia,
escrito por Santesmases Mestre, Miguel; Valderrey Villar, Francisco Javier y Sanchez
Guzman, Adriana del Carmen, en el que se expone a la penetracion de mercado como una
estrategia en la cual el producto no es una innovacién, de facil adopcion y en donde se

recupera rapidamente la inversion.

De este modo, la unidad de negocios Sauco S.A se beneficiara de los clientes que ya
consumen el producto de la marca Checa en otra region del pais, logrando llegar a mas

personas y demostrando sus sabores y el arte implementado en latas de cerveza artesanal.
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Propuesta

Plan de implementacion:

En la actualidad, la unidad de negocio Sauco S.A, conformada por la fabrica de
cerveza artesanal Checa y el restaurante La Jirafa, se encuentra en un periodo donde los
negocios gastronomicos y cerveceros estdn volviendo a la “normalidad”, debido a la
pandemia a causa del COVID-19, este sector fue uno de los principales golpeados a nivel
econdmico, ya que debieron cerrar o cambiar las formas de comercializar. A fines del afio

2020 y a comienzos del corriente afio, pudieron reabrir sus puertas.

Actualmente cabe destacar que, los restaurantes, aumentaron durante el 2021 las
visitas de los usuarios en un 22% vy el gasto de los consumidores trepo un 33%, respecto al
afio 2020.

A si mismo, se encuentran en un momento de recuperacion los negocios y empresas
pertenecientes a la industria cervecera. Esto quiere decir que, después de dos afios de declive,
las marcas de cerveza clasificadas en la categoria de artesanales aumentaron en valor un 8%,

comparado con el afio 2020.

Con un consumo promedio de 41 litros anuales de cerveza por persona, Argentina es
uno de los principales a nivel regional, es por esta razon que el plan a implementar en este

reporte de caso se basa en el aumento de las ventas en Checa.

También, es importante mencionar que en el sur de Argentina, mas precisamente, El
Bolson y Bariloche, no solo son productores, sino que también son grandes promotores del
turismo cervecero, incluso las primeras cervecerias artesanales surgieron en el afio 1984 en
esta region del pais, por lo tanto, la cultura de la cerveza artesanal tiene una cultura y un
desarrollo de més de 30 afios, como lo mencionan en el periddico digital EI Cronista (De
Sousa Quintas, 2019).

De este modo, aumentando la distribucién en San Carlos de Bariloche, Rio Negro,
ciudad donde se encuentra ubicado el restaurante La Jirafa, negocio que pertenece a la unidad

de negocio Sauco S.A. A si mismo, este lugar ya comercializa latas de cerveza Checa, pero
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para lograr alcanzar una mayor cantidad ventas se debera incrementar la produccion y los

canales de distribucion para lograr alcanzar el objetivo que se planteara

Por otro lado, la unidad de negocio perteneciente al Grupo Meta tiene bien en claro

su identidad corporativa (mision, vision y valores):
Mision:
“Ser una empresa de maximo crecimiento que genere bienestar en la familia y la

comunidad”.
Vision:
“Crear y gestionar de manera profesional inversiones del grupo sobre la base de

equipos de trabajo positivos, que permitan un crecimiento diversificado y sustentable a largo

plazo™.

Valores:

e Positivismo
e Respeto
e Confianza

e Compromiso

Haciendo hincapié, en la mision y vision del grupo, se realizara esta planificacion
estratégica, generando y permitiendo crecimiento para la unida estratégica de negocio,

permitiéndole una inversion a largo plazo.
Alcance:

La realizacion de este reporte de caso tiene como eje principal a la fabrica de cerveza
artesanal Checa, con la implementacion de otro centro operativo en la ciudad de San Carlos
de Bariloche, provincia de Rio Negro, donde se pueda cubrir por completo la penetracion de
mercado, inicialmente, en la mencionada ciudad. Creando la oportunidad, a futuro, de

expandir el crecimiento a toda la provincia. Para ello, el Plan de Implementacion comenzaria
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a desarrollarse en el mes de enero (1) del afio 2022 a extenderse hasta el mes de diciembre
(12) del afio 2024, esto quiere decir que tiene un plazo de 36 meses.

Objetivo general:

Incrementar las ventas en un 15% para fines de 2023, comenzado en enero de 2022
con un plazo de 24 meses, mediante la aplicacion de una estrategia de penetracion de

mercado, expandiendo los canales de distribucidn en San Carlos de Bariloche, Rio Negro.
Justificacion:

Se planteara un plazo de dos afios, debido a las actividades involucradas dentro de la
propuesta realizada, ya que sera necesaria una inversion en insumos, maquinaria y mano de
obra en el proceso de fabricacion de cerveza artesanal. A su vez, se tomaran en cuenta los
Estados de Resultados del 2019, ya que el afio 2020 fue un afio totalmente atipico por la
pandemia a causa del COVID-19, por esta razdn no se usaran como parametro para comparar

resultados econdémicos.

Seguidamente, se debera pensar en los gastos que surjan de los objetivos especificos,
dentro de ellos podremos mencionar la inversion para el aumento de produccion, los gastos
logisticos, en estos se encontraran los necesarios para transportar el producto ya terminado
desde las instalaciones ubicadas en Sacanta, Cordoba hacia San Carlos de Bariloche, Rio

Negro, el almacenamiento del mismo, y la implementacién del e-commerse.

Se proyectara un 10% de incremento en las ventas que se realizara de forma habitual
en locales fisicos, y un 5% se intentara alcanzar mediante la implementacion de un plan de
marketing digital, esto quiere decir con la creacion de una pagina web que permita

comercializar desde internet. dentro del plazo estipulado de 24 meses.

A si mismo, la proyeccion realizada de las ventas en locales fisicos serd de un 5%

anual, lo que alcanzaria el 10% de la Planificacion Estratégica.
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Objetivo especifico 1:

e Aumentar la produccion en un 10% para diciembre del 2023, esto se lograra
a traves de la inversion en maquinaria e insumos necesarios, también se

contratard personal para alcanzar el objetivo.
Justificacion:

Para cumplir con este objetivo especifico serd necesario invertir en una mayor
cantidad de insumos requeridos para poder producir la cantidad que se precisa, de igual modo
sucede con la maquinaria, ya que aumentando en estos dos aspectos lograremos cumplir con

la anteriormente planeado.

Ademas, se debera contratar personal, para que logre cumplir las expectativas de
produccion, este personal puede ser cualquier persona mayor de 18 afios con o sin
experiencia, la cual Checa se va a encargar de capacitar, entrenar y que pueda aprender de
las instalaciones y del proceso productivo, de este modo el personal contratado tardara en
aprender, pero luego, se tendra trabajadores dentro de la fabrica altamente capacitados para

lograr el desempefio requerido para el cual se lo contrato.

Se calcula, ademas, un aumento de un 10%, es importante mencionar que Checa
actualmente produce 360.000 litros anuales, con este objetivo se desea alcanzar 396.000 litros

para finales de 2022.

Este objetivo especifico, entonces, requerird la inversién tanto en maquinaria,
insumos y mano de obra, a su vez, la mano de obra conllevard un gasto extra en

capacitaciones.
Objetivo especifico 2:

e Ampliar los canales de distribucion en un 20% dentro de la ciudad de San
Carlos de Bariloche, Rio Negro, transportando el producto final realizado en
Sacanta, Cordoba.
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Justificacion:

Para conseguir el aumento de ventas especificado en el objetivo general, debemos
expandir la llegada de la cerveza artesanal Checa hacia otros lugares, en este caso se insertara
el producto en San Carlos de Bariloche, Rio Negro, debido a que el restaurante que termina
de conformar la unidad estratégica de negocio Sauco S.A “La Jirafa”, se encuentra en la
ciudad anteriormente mencionada, y ademas, esta cerveza ya se comercializa en dicho
restaurante, por lo que no sera necesario estudiar el mercado, s6lo se contemplara que para
lograr dicha penetracion de mercado se deberd lograr un aumento en los canales de

distribucion.

Posteriormente, se pensard en el cdmo aumentar dicha distribucion, para ello sera
necesario la inversién en gastos de transporte, el cual se optara por la tercerizacion del

servicio.

Para conseguir la distribucion necesaria, se contratara un asesor comercial radicado
en la ciudad de San Carlos de Bariloche, el cual se encargara de conseguir los clientes que
tendrén en su bar, almacén o supermercado la cerveza Checa para que el consumidor final la
adquiera. Para la formalizacion de estos contratos se trabajara con una escribania que se

encuentre en la misma localidad.

Ademas, se incurrira en gastos de almacenamiento, donde se alquilara un pequefio
deposito el cual pueda almacenar y mantener un stock permanente de cerveza Checa, el cual
debera contar con un sistema de alarma para mantener la seguridad del lugar y los productos,
monitoreado las 24 horas.

Objetivo especifico 3:

e Alcanzar un 5% de las ventas con la implementacion de un plan de marketing
digital, en un plazo de 18 meses, aumentando la actividad en redes sociales,
publicidad y concentrandose en la creacion de una pagina web de e-commerse

donde se pueda brindar servicio de envio del producto.
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Justificacion:

Para lograr un aumento en las redes sociales, se implementara la tercerizacion en
publicidad de los principales canales de busqueda, como Google y de las redes sociales mas

utilizadas actualmente, por ejemplo, Instagram.

Este aumento se vera reflejado en las ventas que pretende incrementar Checa, con la
creacion de una pagina web para comercializar cerveza artesanal, se deseara alcanzar un 5%

del total de ventas estipuladas en el plazo de 18 meses.

A su vez, esta forma de publicidad, llegara a nuevos potenciales clientes que puedan
consumir el producto que se presenta. De este modo, se necesitard el acompafiamiento en la
creacion de una pagina de e-commerse. Este servicio que se les brindara lograra un
acercamiento de los clientes hacia la marca y el producto, se llevara a cabo con la
tercerizacion de un asesor de marketing digital, el cual se encargara del manejo completo de

estos canales on-line.

Este objetivo especifico se medira dentro del 15% de incremento en ventas que desea

alcanzar Checa para diciembre de 2023.



Obijetivo especifico N°1

Descripcion llilCuipo REANFEES FTETIGE REBUTEES Tercerizacion REBITEES Observaciones
P Inicio Fin Responsable Area fisicos econémicos
Busqueda y Encargado de Produccion Computadora,
seleccién de | 3/1/2022 | 17/1/2022 §ado guccion'y red wi-fi, - - -
produccién administracion ;
proveedor teléfono
Compra de . g $4999 x50Its
inst?mos 18/1/2022 22/1/2022 crc]:r::;griiatl) Comercial Almacenamiento - $9599 x100lts Ver anexo 1
$4999 x50Its
Busqueda de Computadora,
q 3/01/2022 14/3/2022 - - P o Bumeran $35571.758 Ver anexo 2
personal red wifi.
Contratacién 15/3/2022 26/3/2022 Enc§rgado 'd’e Administracion Instalau.on ) $226.463,85 Ver anexo 3
de personal administracién operaria
Busqueda de
regu uesto E dod Computadora,
P P 4/4/2022 14/4/2022 nearga .o, ¢ Produccidn red wi-fi, - - -
para produccion 3
o teléfono
capacitacion
Computadora UTN BA
Capacitacion 18/4/2022 | 14/5/2022 - - reFZi wifi ! modalidad $34501 Ver anexo 4
’ distancia
Busqueda de
Presupuesto dEr?c,a;gago U Computadora,
de 3/1/2022 | 31/1/2022 | 2¢ministrativoy ministracion red wi-fi, - - -
. encargado de y produccién 3
maquma_rlas produccién teléfono
necesarias
Compra de E dod Instalacién
maquinaria 7/2/2022 | 14/2/2022 ncargado ge i yministracion : . $580000 Ver anexo 5
necesaria administracion operativa Checa
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Objetivo especifico N°2

Descripcion eI REOVTEDS IUMENOE REBUEES Tercerizacion REBUIEEE Observaciones
b Inicio Fin Responsable Area fisicos econémicos
Presupuesto E d Computadora,
P 7/3/2022 | 21/3/2022 ncargado Administracién red wi-fi, - - -
de transporte administrativo ;
teléfono
Contratacién Encareado Koning Hnos
del servicio de 22/3/2022 23/3/2022 . 5 ) Administracién - g - -
administrativo S.R.L
transporte
Utilizacién del .
servicio de 6/6/2022 | 29/12/2023 : . B Komn;g{ Il:lnos $18§'2000+|VA B
transporte SR. ($223.850)
Presupuesto Computadora,
para 14/3/2022 | 28/3/2022 Encargado Comercial red wi-fi, - - -
asesoramiento comercial i
comercial teléfono
Contratacién Computadora, Cordial
del asesor 4/4/2022 29/12/2023 - - red wi-fi, - . $57062 Ver anexo 6
comercial teléfono inanciera
Contratacion de Computadora, Escribano
escribalno 11/4/2022 | 29/12/2023 - - red wi-fi, Mechanical & $61656 Ver anexo 7
teléfono Engineering
Presupuesto Coordinador de Computadora
para el 2/5/2022 | 16/5/2022 | Producciony | Producciony red wi-fi, - - -
almacena encargado de administracién B}
miento administracion teléfono
Alquiler de
almacena 18/5/2022 29/12/2023 - - - Mantis Groups $10.500 Ver anexo 8
miento
Objetivo especifico N°3
Descripcion Ve REAVTEDS MTMENEE REEIEEE Tercerizacion REEIEEE Observaciones
P Inicio Fin Responsable Area fisicos econémicos
Contratacion
de asesor de 1/2/2022 29/12/2023 - - - Boring Bros $73590 Ver anexo 9
marketing
Publici
ublicidad de 7/3/2022 29/12/2023 - - - Adgourmet $12000 Ver anexo 10
Google
Publicidad de
3/3/2022 29/12/2023 - - - Hootsuite USD99 Ver anexo 11
Instagram
E-commerse 28/7/2022 | 29/12/2023 - - - Mi Tienda Nube $2599 Ver anexo 12
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Para poder visualizar el tiempo estipulado de las acciones, ordenadas por cada

objetivo especifico y de forma cronoldgica, se expondra un Diagrama de Gantt.

Tiempo 2022 2023
Actividad W Sl =] = s sl =
_ - ol m mC—OD.ﬁh'uﬂl_c:m mC—DCL-Ub'u
= o S| eo] @ ol c o = B T Q|
Inicio Fin glZlelwmlc| 22 F| %] 2lT|Gl2]|e|lwm|el2]3] ¥ 8]l 2]lT
Blusgueda y seleccion de proveedor gne-22 gne-22
Compra de insumos ene-22 ene-22
Busqueda de persona gne-22 mar-22
= Contratacion de persona mar-22 mar-22
= B
o Busqueda de presupuesto
= abr-22 abr-22
E para capacitacién
= Capacitacién abr-22 may-22
(9]
Busgueda de presupuesto
o 3 ene-22 ene-22
de maquinarias necesarias
Compra de maquinarias
i feb-22 feb-22
necesarias
Presupuesto de trasnporte mar-22 mar-22
Contratacion de servicio
mar-22 mar-22
de transporte
Utilizacién de servicio de transporte mar-22 dic-23
r~
DZ Presupuesto para asesoramiento
B i mar-22 mar-22
comercia
=
Iz Contratacion del asesor comercia abr-22 dic-23
=
g Contratacion de servicio .
o abr-22 dic-23
de esribania
Presupuesto para e
) may-22 may-22
almacenamiento
Alguiler de almacenamiento may-22 dic-23
M | Contratacion de asesor de marketing feh-22 dic-23
=
g Publicidad de Google mar-22 dic-23
5 Publicidad de Instagram mar-22 dic-23
L
o - =
o E-commerse jul-22 dic-23

Evaluacién del impacto de la inversién

Presupuestos: En los Anexos son desglosados cada uno de los importes expuestos a

continuacion.

TOTAL INVERTIDO: $16.483.110
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Conclusiones y recomendaciones

La unidad de negocio Sauco S.A siendo analizada en este reporte de caso, compuesta
por La Jirafa, un bodeg6n familiar y Checa, fabrica de cerveza artesanal, se ha mencionado
con anterioridad, que se encuentra frente a un escenario positivo, debido al alto consumo de
cerveza artesanal que hay en Argentina, siendo esta una gran oportunidad para incrementar
las ventas. A su vez, a causa de la pandemia producida por el COVID-19 esta unidad de
negocio perteneciente al rubro gastronémico fue altamente golpeada durante el 2020, por el
gran cierre de comercios de esta categoria, no obstante, durante el corriente afio obtuvieron
una gran posibilidad de recupero a razén de la apertura de bares, restaurantes y demas

comercios del rubro.

La propuesta que se desarrollo luego de realizar un analisis de entorno a nivel interno
y externo, tiene como objetivo el aumento en las ventas, a través de la penetracion de mercado
en la ciudad de San Carlos de Bariloche, lugar donde se encuentra La Jirafa, con un plazo de

dos afios, con el cumplimiento de tres objetivos especificos.

El primero de ellos propone incrementar la produccion en un 10% para diciembre de
2023, comenzando en enero de 2022, para ello se requerira aumentar la cantidad de insumos
y maquinaria necesarios para lograr el aumento que se desea, contratar nuevo personal.
Ademas, el personal requerira de capacitacion que la empresa pagaré para lograr cumplir las

tareas necesarias dentro de la produccion de cerveza artesanal.

El segundo objetivo especifico plantea aumentar los canales de distribucion para
poder llevar lo producido en Sacanta, Cordoba, hacia San Carlos de Bariloche, Rio Negro,
por esta razén sera imprescindible tercerizar el servicio de trasporte, el cual realizara viajes
cada cuatro meses debido a su costo, a su vez, sera necesario contar con un depdsito de
almacenamiento donde se puedan conservar las latas de cerveza y se encuentre en stock para
poder proveer a los negocios locales. Para lograr comercializar los productos en el sur del
pais sera necesario invertir en un asesor comercial, el cual consiga los comercios que vendera
la cerveza artesanal producida por Checa, por ello se requerird la contratacion de un
escribano, el cual realice los contratos con los comercios que venderan la cerveza artesanal

y Sauco S.A.
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El tercer objetivo especifico acompafiara el objetivo general del incremento de ventas,
pero este serd a través de canales digitales, el cual desea alcanzar un 2,5% anual desde el
inicio del plan estratégico, requerira la implementacion de un plan de marketing digital,
llevado adelante por un asesor de marketing el cual la empresa debera contratar, y este, a su
vez, comenzara campafias publicitarias en el principal buscador Google, y en la red social
Instagram, esta publicidad vendra acompafiada con la creacion de una pagina web de e-
commerse la cual permitira a usuarios de diferentes puntos del pais conocer la marca y poder

adquirir los productos de Checa contando con un servicio de envio del producto.

La implementacion de este plan estratégico da como resultado que en ciertos puntos
el proyecto no es rentable, debido a que la Tasa Interna de Retornos (TIR) arroja un 4% de
rentabilidad.

En este caso se recomendara reducir ciertos gastos de la planificacion, como, por
ejemplo, la contratacion de un empleado, lo que traera consigo el pago de una Unica persona
a capacitar, y minimiza el gasto de pago de sueldos, ajustando de esta forma la capacidad

operativa, sin perder de vista el incremento de la produccion.

A su vez, el tercer objetivo especifico quedaria completo, ya que la posibilidad de
explotar los recursos que brinda internet serian una gran oportunidad para alcanzar nuevos
clientes, sin la necesidad de tener un local fisico. No sucede lo mismo con el segundo
objetivo especifico, ya que este tiene altos costos para distribuir, se podra conservar el
traslado de latas de cerveza artesanal hacia San Carlos de Bariloche, pero sin la necesidad de
utilizar otros puntos de venta, ni lugar donde almacenar el producto antes mencionado, que
se utilice a la Jirafa como principal y Unico punto de venta, lo cual la Unica forma de penetrar
el mercado que podria arrojar un resultado rentable podria ser la que explica el tercer objetivo

especifico.

Actualmente, este tipo de negocios se encuentran en una fase de recupero debido a la
pandemia causada por el COVID-19, por eso la utilizacion de publicidad y el acercamiento

con los clientes y futuros clientes pueden ser una gran oportunidad para comercializar.
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Para poder visualizar de mejor forma se presentard un resumen de los resultados
financieros luego de realizar Flujo de Caja, a partir de los Estados Contables brindados por
Sauco S.A, a su vez, es importante mencionar que se utilizo el Estado de Resultados del 2019
(expuestos en el anexo 13), debido a que el afio 2020 fue un afio totalmente atipico a causa

de la pandemia.

CASH FLOW PROYECTADO - EMPRESA: "Sauco S.A"

201 2022 2023
INGRESOS
Por Ventas de Mercaderias 545.587.693,61] 564.734.525| 592.007.363
Plan de accion 1 5 2.089.206 5 1.966.875
Plan de accion 2 5771.721 5 2.305.637
Plan de accidn 3 5558.150 5593.253
TOTAL DE INGRESOS 5 45,587,604 % 68.153.602 % 96.873.127

CASH FLOW PROYECTADO - EMPRESA: "Sauco S.A"
2000 | 2022 | 2023

EGRES05%

Costo de Mercaderia Vendida -523.453.961] -528.379.293| -533.345.669
Gastos de Comercializacion -5 4.275.403 -5 B AT3.238 -5 6.078.554
Gastos Administrativos -5 17.851.069] -5 21.599.7393| -3 25.379.757
Gastos Financieros 50 50 50
Otros Egresos 50 50 50
Plan de accién 1 $ 0] -5 4.463.947,40( -$ 5.279.587,79
Plan de accion 2 50' -4 1.648.914,00] -% 2.305.636,70
Plan de accion 3 50' -51.192.584,00] -5 1.592.439,90
TOTAL DE EGRESOS -5 45.580.433] -562.457.769] -5 73.981.645
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CASH FLOW PROYECTADO - EMPRESA: "Sauco S.A"
2021 2022 2023
UTILIDAD BRUTA 57.261 55.695.833 5 22.801.482
IMPUESTO A LAS GANANCIAS -$2.541 -$1.993.541 -$8.012.019
UTILIDAD NETA CON PLANES DE ACCION 54.719 53.702.201 5 14.870.463
Inversidn a realizar -16.483.110
Flujo del periodo 1 47149
Flujo del periodo 2 3.702.29
Flujo del periodao 3 14 879463
Flujo del periodo 4 0
WAN 2.103.364
TIR 4%
RO
Beneficios 8.284 841
Costos -16.483.110
ROI -150%
Premisas generales:
1. El aumento de ventas serad proporcional al 7,5% anual, comenzando en enero e 2022
6. Se toma como referencia los estados financieros del afio 2019
Premisas plan de accidn
1. Se determina el costo de insumos, maquinaria y mano de obra de acuerdo al incremento de produccion estipulado.
2. Los costos operativos se consideran dentro de 1a partida "costos de comercializacion™
Objetivo general: Aumentar las ventas en un 15% para diciembre de 2023
Plan de Accion 1: Aumentar la produccidn un 10% para 2023
Los produccion aumenta a una razdn del 5% anual en basea la produccian de 2021
Plan de Accidn 2: Disminuir los costos operativos en un 10% para 2023
Los costos operativos disminuyen a una razdn del 2.5% anual
Plan de Accidn 2: Implementar un plan de marketing que alcance un 5% de las ventas
Las ventas alcanzaran un 2,5% anual con |a implementacidn de una pagina web
Tabla 1: Inflacidn (REM) 2021 2022 2023
43% 1,48 42% 1,42 35% 1,35
Impuesto alas ganancias 35%
Tasa de referencia LELIC 540
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Anexo 1:

’ - Kit Cerveza Ipa 100 Litros Q
Kit Porter 50 L Cerveza % Excelente Calidad Palermo
Artesanal Excelente Calidad Insumos
Palermo
$ 4.999 $ 9599
en 12x § 708 en12x$ 1361
CD Liega gras o martes b Lleg ol marte:

e coles
Stock disponible
Cantidad: 1 unidad . H_ Stock disponible

Kit Scottish 50 Litros

Cerveza Artesanal Palermo
Insumos

$ 4.999

en 12x § 708%

Stock disponible

Cantidad: 1 unidad

Se recomienda la compra para fabricar 300 Its de cada uno, es decir 900 Its iniciales,

de los sabores seleccionados, esto quiere decir que se requerira una inversion inicial de:

Porter:

4.999 x 6: 29.994
Scotish:

4.999 x 6: 29.994
Ipa:

9599 x 3: 28.797

A su vez, la inversion necesaria para aumentar en un 10% la produccion sera de
$1.775.700 al afio.
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Anexo 2:
Y bumeran L * )
AVISOS BUSQUEDA EN BASE PAQUETES
Detalle de pago
Aviso Simple Aviso Destacado 1 $14699.00
v 30 dias de publicacion

Descuentos 0% -30.00
$7.59’9 +imp.

IVA 21% $3086.79

v

v Visibilidad en listado general AGREGAR ™

v Total $17785.79
X

El mas elegido

Buena relacidn precio/cantidad de CV

No publica Area Tecnologia

Aplicar

S

re Aviso Destacado

+ 30 dias de publicacidn
$14.699 +imp.

Incluye logo corporativo

Gran visibilidad y destaque AGREGAR ™
e Comprs s2gura

Mayor cantidad de candidatos

No publica Area Tecnologia @ . A
N\,

Se realizard el pago al servicio a la empresa Bumeran, la cual publicara la oferta de

PO AN

empleo ofrecida por Checa, esta se realizard por dos meses, por eso se calcula el precio final
a pagar duplicado.

17.785 x 2= 35.551,58

Anexo 3:

Se contratara a 3 personas, con un sueldo estimado segun la Federacion Argentina
de Empleados de Comercio y Servicios (FAECYS) en $75487,95 por mes, empleados que

quedaran para la produccion una vez cumplido el plan estratégico.
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61.333,96 § 11.960,13

= Sumas remunerativas $

Sueldo Basico 1.887.2 30 3 56.615,96
Adicional por asistencia y puntualidad 56.615,96 8333% % 4.718

[+ I+ I+

Jubilacién - Ley 24241 61.333,96 % %
Ley 19.032 - INSSJP £1.333,96 %o 3
Obra social 651.333,96 % %
FAECYS - Art. 100 CCT 130/75 51.333,96 , % %
$
$

-+ I+ I+ I+

Sindicato - Art. 100 CCT 130/75 51.333,96 %
— No remunerativo Abril 2021 $ 14.153,99

Incremento No Remunerativo — Acuerdo 471.8 14.153,99
2021

Cbra social 14.153,99

FAECYS - Art. 100 CCT 130/75 14.153,99

Sindicato - Art. 100 CCT 130/75 1415399
= Oftros conceptos

Aporte solidario OSECAC

Sueldo neto 62.649,35

Anexo 4:

Considerando la contratacion de personal poco capacitado, Checa invertira en la

capacitacion de los mismos, con el fin de que puedan fabricar un producto de alta calidad.

Se calcula el costo de dicho curso por el total de los empleados a capacitarse.

p . < . PR Panel del
e-Learning Categorias v ¢Qué querés estudiar? n Empresas  Institucional v

[ .
\l\\ﬁﬁ‘- — TS

# > listado > Curso > Industria, Energia y Construccién > Produceién

Curso de Introduccién a la fabricacién de cerveza

3 cuotas sin interés

Curso online. Incorpord las herramientas y el conocimiento sobre el proceso productivo, tipo de mailtas y disefio de formulaciones
para crear tu propia cerveza

ARS 1167

25% del club de graduado

Duracidl

Presentacion 4 Semanas

3x11.167 = 35.501
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Liquido Equipo De Cerveza O
Artesanal 250 Litros Finales

$ 580.000
en 3x $ 231439

Ver los medios de pago
[2) Entrega a acordar con el vendedor
Balbanera, Capital Feders|

Ver costos de envio

iUltima disponible!

Compralo, subi de nivel y consegui
descuentos en compras y envios

Beneficios Mercado Puntos

La inversion en maquinaria con esta capacidad se considera a partir de la planificacion

planteada inicialmente, para poder cumplir la produccién de 36.000 Its méas anuales.
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Anexo 6:

Se considera el gasto del asesor comercial, quien buscard y atraera a los negocios a
los que Checa proveera de cerveza artesanal, de este modo se lograra dicha penetracién de

mercado.

Pago por mes para Asesor Comercial en Cordial Financiera en San Carlos de
Bariloche

Actualizado el 1 de may. de 2021

Select your option hd Cualguier experiencia hd m

mConfianza baja
Sobre

$ 57.062 - 5 61.656/mes

Promedio del sueldo base
1 5ueldo

Anexo 7:

La contratacion del servicio de escribania, asegurara a Checa por medio de un

contrato entre quienes acepten vender el producto y la empresa.
| . .

Escribano Mechanical & Engineering

6 - 14 1

Descripcién Evaluaciones Empleos Sueldos Entrevistas Prestaciones Fotos
general

Pago por mes para Auxiliar Administrativo en Escribano Mechanical &
Engineering en Area Buenos Aires

Actualizado €l & de sep. de 2021

- Area Buenos Aires hd Cualquier experiencia hd m

m Confianza baja
Sobre

$ 48.133 - $ 51.525/mes

Promedio del sueldo base
1 Sueldo
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Anexo 8:

Alquiler de contenedor $10.500

Alquiler Obradores Q
Depositos C/ Bano 4mts
Pcia De Cba

$ 10.500

en 6x $ 1.750 sin interés

Ver los medios de pago

[8) Entrega a acordar con el vendedor

Ver costos de envio

Stock disponible

Cantidad: 1 unidad v (297 disponibles

Anexo 9:

La contratacion de un asesor de marketing Unicamente para Checa serd Util para que

el manejo de redes y el e-commcerse.

Se considera el sueldo de $73590 por mes, hasta el afio 2023, fecha donde finaliza el
plan estratégico, esto quiere decir una inversion por 23 meses, la cual significara una

inversion final de $1692570 como monto total.

Pago por mes para Asesor De Marketing en Boring Brosen Area  conrratisia
Buenos Aires

Actualizado el 4 de jul. de 2018

- Area Buenos Aires hd Cualguier experiencia b m

mCOnﬁ'anza baja
Sobre

$68.456 - $ 73.590/mes

Promedio del sueldo base
1 Sueldo
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La publicidad se aplicara en Google durante 22 meses, la cual requerird una inversion
total de $264000.

Inicio

Profesional

nversion mensual en

definir
§230 alo para invertir e
o §2300 de regalo para invertir en
Ads (%)
 Ideal pequedas empresas

' Gestion de hasta 3 campafias

resultados de inversidn

oporte por email y telefénico

Premium

$12.000

ARS Por Mes

Inversion mensual en Google Ads a
definir

o $2300de regalo para invertir en

Ads (%)
 Ideal para PYMES
~ Gestién de hasta 6 campatias

9 Informe mensual detallado con
resultados de inversién

¥ Soporte por email y telefénico
" Asesorfa en Google Analytics

Nosotros  Servicios  Proyectos

Clientes

Enterprise

CONSULTE

5 For Mes

$2.300 de regalo para invertir en

v A -
Ads ()
+ Gestion de hasta 6 campafias
Informe mensual detallado con
v

resultados de inversion

+ Soporte por email y telefénico

+ Asesoria en Google Analytics

+ Disefio de Landings

Planes
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La publicidad en Instagram se aplicara durante 22 meses, comenzando en enero de

2023 y finalizando la misma en diciembre de 2023, con una inversion total de USD2376,

equivalentes a USD99 por mes.

W Hootsuite:

Beneficios  Comparar planes m

Selecciona un plan para empezar

PROFESSIONAL
#19/mes

10 perfiles sociales
Programcidn ilimitada

1usuario

Prueba 30 dias gratis

Caracteristicas Professional:

o Programacién sutomtics de

publicacianes
L Métrizas clave 22 rendimients

o Limitz deim

5500 al mes pare sumentar las

ion publicitaria de

publicacionss

Prueba 20 dias gratis

99 jmes

20 perfiles sociales
Programcion ilimitada

3 usuarios

Caracteristicas de

Professional, mas:

Asignaciones de menssjes de equips
W Analitice personalizads

Repartes exportsbles

Limite de inversidn subliciteria de

52,000 2l mes pars sumentar las
publiceciones

ENTERPRISE

Contacto por
precios

Solucionzs personslizadaz

Caracteristicas
personalizables:

Acelers ls resultadas de tu
estrategia de redes socisles
brindéndoles = los squipes =
slatsforme, zonsejos, capacitacidn
sersonalizads y andlisis svarzados

que necesitan para ser efectivas.
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Anexo 12:

Se utilizara el servicio brindado por Mi Tienda Nube para la comercializacién de la
cerveza producida por Checa. La inversion total serd de $54579, con un costo mensual de
$2599, el cual comenzard en julio de 2022 y finalizara en el plazo que estipula dicho plan
estratégico, diciembre de 2023.

(Dﬂﬁﬂdaﬂube Cok ofiecemos Canakid dé vanla v Predcs  Edvestion v Hislorias ngeasa m

Una solucion para potenciar cada negocio

Cred tu tienda online con las herramientas que tu marca necesita para ir mds lejos.

Basico Full Plus Avanzado

avundar co potuncias las veris da e mieca, - complang \.||
ARF 399 [mas ARS 999 JSmas AR¥ 2,599 Jmas ARS 7,999 Jmes
P LB POF MANEELER DN caEl P (PR i T co P (rardaeeiin P60

D0,5% eosli par i

Digirfic 1000 % Masible o Mgk s i di

|||||||

Probar 30 diss gralis Probar 30 dias gralis Probar 30 dias gratis Probar 30 dias gralis

Anexo 13:
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DENOMINACION DE LA ENTIDAD: SAUCOD S.A.

ESTADO DE RESULTADOS
31 de Diciembre de 2020, comparativo, expresado en moneda homogénea, en pesos, a la fecha de cierre.

2020 2019

INGRESOS POR VENTAS Y SERVICIOS 13.091.918 87 30 802.495,68

COSTO DE VENTAS (Anexo IV) (8.018.524,50) (18914 484,82)

UTILIDAD BRUTA 5.073.394,37 11.888.010,86
GASTOS Y OTROS INGRESOS

De Comercializacion (Anexo IIl) ({14.155.405,02) {14.396.023,33)

De Administracion (Anexo I11) (3.318.604 84| (3.447.905,58)

Resultados financieros y por tenencia incluye RECPAM 4.628.015,59 6.149.832,17

Resultado Venta Bienes de Uso 195.323,17

UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTO A LAS GANANCIAS (7.772.599,90) 389.237,29

menos Impuesto a las Ganancias - (14.547,31)

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO - Pérdida (7.772.599,90) 374.689,99




